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ABSTRACT

This research is motivated by the increasingly
rapid development of the culinary industry in
Indonesia, as well as the emergence of product
innovations such as Crunchy Martabite, a dry martabak
variant that offers practicality, crunchy texture and a
longer shelf life than traditional martabak. The aim of
this research is to analyze the Crunchy Martabite
product development strategy using the Business
Model Canvas (BMC) approach, so that it can help
MSMEs in designing and improving their business
models amidst intense culinary market competition.
The method used in this research is descriptive
qualitative with a Participatory Action Research (PAR)
approach. This approach involves direct participation
of students and stakeholders in data collection and
evaluation of business strategies. The research results
show that nine BMC elements ranging from customer
segments to cost structure play an important role in
identifying business strengths and weaknesses, so that
they can help optimize product development and
marketing strategies. These findings support the use of
BMC as an effective tool in developing innovation and
competitiveness of culinary MSME:s.

Keywords: Business Model Canvas, Development
Strategy, Crunchy Martabite.

Abstrak

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh perkembangan industri kuliner di Indonesia yang semakin pesat,
serta munculnya inovasi produk seperti Crunchy Martabite, varian martabak kering yang menawarkan
kepraktisan, tekstur renyah, dan umur simpan yang lebih lama dibandingkan martabak tradisional. Tujuan
penelitian ini adalah untuk menganalisis strategi pengembangan produk Crunchy Martabite dengan
pendekatan Business Model Canvas (BMC), sehingga dapat membantu UMKM dalam merancang dan
meningkatkan model bisnisnya di tengah persaingan pasar kuliner yang ketat. Metode yang digunakan dalam
penelitian ini adalah deskriptif kualitatif dengan pendekatan Participatory Action Research (PAR).
Pendekatan ini melibatkan partisipasi langsung mahasiswa dan pemangku kepentingan dalam pengumpulan
data dan evaluasi strategi bisnis. Hasil penelitian menunjukkan bahwa sembilan elemen BMC mulai dari
customer segment hingga cost structure berperan penting dalam mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan
bisnis, sehingga dapat membantu mengoptimalkan pengembangan produk dan strategi pemasaran. Temuan
ini mendukung penggunaan BMC sebagai alat efektif dalam mengembangkan inovasi dan daya saing UMKM
kuliner.
Kata Kunci: Business Model Canvas, Strategi Pengembangan, Crunchy Martabite.
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1. PENDAHULUAN

Indonesia memiliki banyak makanan yang sangat beragam. Sumber daya alam, kondisi geografis, sejarah,
dan budaya adalah beberapa faktor yang mempengaruhi keanekaragaman ini. Setiap daerah di kepulauan
Nusantara memiliki makanan khas yang berbeda, yang didasarkan pada bahan yang digunakan, metode
pengolahan, dan cita rasanya. Makanan khas Indonesia, seperti martabak telah meraih popularitas global yang
dikenal sebagai pancake Indonesia. Beragam makanan ini membuktikan bahwa Indonesia adalah pusat
kuliner yang beragam.

Banyak pengusaha baru telah muncul sebagai akibat dari pertumbuhan dunia bisnis, terutama dalam industri
kuliner. Karena hubungannya langsung dengan kebutuhan dasar manusia, bisnis kuliner adalah salah satu
bidang yang menjanjikan. Adanya wisata kuliner, keberagaman makanan yang inventif, dan menjadikannya
gaya hidup masyarakat menunjukkan bahwa industri kuliner mengalami pertumbuhan yang sangat pesat
(Darussalam & Arief, 2018).

Program Wirausaha Merdeka Belajar Kampus Merdeka (MBKM) termasuk Wirausaha Merdeka (WMK),
yang mendorong mahasiswa untuk bekerja sama, mengambil inisiatif, dan berkontribusi kepada negara.
Menurut (Ramadhan et al., 2023), mahasiswa diharapkan dapat menjadi agen perubahan yang membantu
meningkatkan kualitas ekonomi. Mereka juga diharapkan menjadi pionir atau agen kreatif dalam memajukan
berbagai potensi bisnis baru di Indonesia. Mereka juga diharapkan untuk memberikan solusi inovatif yang
menciptakan lapangan kerja melalui peluang usaha dan pengembangan diri. Mahasiswa memiliki kesempatan
untuk belajar berwirausaha dalam industri food and beverage seperti Crunchy Martabite. Martabak manis
adalah makanan yang sangat disukai oleh anak-anak hingga dewasa. Crunchy Martabite melakukan inovasi
baru dengan membuat martabak manis bertekstur kering dan tipis dengan berbagai rasa.

Martabak adalah salah satu makanan tradisional Indonesia yang sangat terkenal karena rasanya yang sangat
lezat dan kandungan proteinnya tinggi. Martabak telah menjadi favorite masyarakat sejak zaman dahulu, dan
layak untuk dikembangkan sebagai salah satu bisnis kuliner di Indonesia. Banyak orang berusaha untuk
mendirikan bisnis martabak manis karena potensi dan keunggulannya, sehingga makanan tradisional ini tetap
diingat dan dihargai oleh generasi mendatang (Luki et al., 2022).

Martabak kering, salah satu inovasi kuliner terbaru, semakin populer seiring dengan berkembangnya tren
makanan ringan praktis dengan rasa yang unik. Martabak kering telah berhasil menarik pelanggan dari semua
usia, mulai dari anak-anak hingga orang dewasa, berkat teksturnya yang renyah dan berbagai rasanya. Karena
mampu menawarkan keunikan tersendiri dibandingkan dengan martabak tradisional yang lebih dikenal
sebelumnya, produk ini menjadi pilihan yang menarik dalam persaingan industri kuliner.

Dalam menerapkan strategi perusahaan, sangat penting untuk melakukan evaluasi terhadap strategi yang
telah dilaksanakan. Hal ini dicapai melalui penilaian model bisnis yang sedang berjalan, yang membantu
kami menemukan masalah yang memerlukan perhatian lebih lanjut. Business Model Canvas (BMC) adalah
alat yang dapat digunakan untuk mengevaluasi model bisnis ini (Maftahah et al., 2018). Untuk memulai
proses eksplorasi dan analisis sebelum menulis rencana bisnis, pengusaha dan intrapreneur menggunakan
kanvas model bisnis untuk memulai dengan mengembangkan kanvas awal melalui berbagai rancangan yang
didasarkan pada pengujian pasar, percakapan dengan pemangku kepentingan, analisis organisasi dan model
pesaing, penilaian keuangan, dan pengujian lainnya (Holdford et al., 2022).

Pengusaha di industri kuliner dapat mempelajari berbagai kombinasi ide baru melalui sembilan elemen BMC.
Bisnis kuliner tidak hanya dapat bertahan, tetapi juga dapat berkembang menjadi beberapa bisnis dengan cara
ini (Rahayu et al., 2022). UMKM memainkan peran penting dalam pertumbuhan ekonomi seseorang. Selain
itu, UMKM juga menjadi tulang punggung untuk menjaga perekonomian negara tetap stabil (Suminah et al.,
2022). Karena UMKM adalah entitas bisnis dengan tujuan keuntungan dan keuntungan sosial, penggunaan
metode BMC dianggap penting untuk mengoreksi kemungkinan adanya kesalahan atau perlunya perbaikan
dalam salah satu aspek proses menjalankan model bisnis (Wijayanti & Hidayat, 2020).

Crunchy Martabite menawarkan produk yang tidak hanya lezat enak, tetapi juga relevan dan berkelanjutan.
Semangat kewirausahaan mendorong inovasi dan keberlanjutan dan berdampak positif pada ekonomi dan
masyarakat lokal. Analisis Business Model Canvas dilakukan terhadap bisnis kuliner Crunchy Martabite.
Oleh karena itu, tujuan dari penelitian ini adalah untuk menjelaskan bisnis model kanvas pada produk
Crunchy Martabite menghadapi persaingan bisnis.

2. TINJAUAN PUSTAKA
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2.1. Manajemen Strategi

Untuk mencapai tujuan organisasi, manajemen strategi menggabungkan aktivitas dari berbagai bagian
fungsional perusahaan untuk mencapainya. Manajemen strategis juga berfokus pada proses penetapan tujuan
organisasi, pengembangan kebijakan dan perencanaan untuk mencapai tujuan tersebut, serta pengalokasian
sumber daya untuk menerapkan kebijakan dan merencanakan pencapaian tujuan tersebut (Hanum & Irawati,
2024).

2.2. Pengembangan Bisnis

Pengembangan bisnis UMKM adalah proses yang menggunakan berbagai strategi untuk meningkatkan
kinerja dan pertumbuhan bisnis. Menurut penelitian, ada banyak cara untuk mengembangkan bisnis UMKM,
termasuk inovasi produk, peningkatan kualitas layanan, dan penerapan teknologi digital. Inovasi produk dan
diversifikasi adalah dua strategi yang sering digunakan untuk meningkatkan daya saing di pasar dengan
menambabh nilai pada produk yang ditawarkan. Sementara itu, diversifikasi produk penting untuk mengurangi
risiko dengan tidak bergantung pada satu jenis produk saja. Selain itu, peningkatan kualitas layanan juga
merupakan komponen penting dalam pengembangan bisnis UMKM. Layanan yang baik dapat meningkatkan
kepuasan pelanggan dan loyalitas mereka, yang pada gilirannya akan menghasilkan peningkatan pendapatan
dan pertumbuhan perusahaan (Nuriana et al., 2024).

2.3. Business Model Canvas

Business Model Canvas (BMC) merupakan alat yang digunakan untuk memahami secara lebih akurat kondisi
bisnis yang sedang dijalankan. Perusahaan dapat menggunakan BMC untuk menganalisis bisnis dari sudut
pandang yang luas sekaligus melihat secara mendetail komponen penting yang terkait dengan operasional
mereka. Evaluasi terhadap masing-masing komponen penting memudahkan proses analisis, yang
memungkinkan perusahaan untuk menemukan elemen mana yang perlu diperbaiki dan mengambil tindakan
strategis untuk mencapai tujuan bisnis mereka (Mario Saskara & Moch Rizal, 2023).

Penelitian oleh (Natallia et al., 2022) menunjukkan bahwa dengan menerapkan sembilan elemen dari
Business Model Canvas, hal ini dapat mempermudah fokus usaha dan mengurangi risiko untuk bisnis yang
di jalankan. Ini akan memungkinkan bisnis UMKM untuk meningkatkan penjualan dan bersaing dengan
bisnis lain. Hal ini sejalan dengan penelitian (Rahmah et al., 2024) menyatakan bahwa metode ini
memberikan pemahaman yang lebih mendalam tentang elemen bisnis dan membantu dalam merencanakan
bisnis dengan lebih terstruktur. Mereka juga mengatakan bahwa penggunaan BMC membantu merancang
bisnis dengan cara yang lebih praktis dan terstruktur.

Ada sembilan elemen penting dalam Business Model Canvas. Mereka adalah customer segment (segementasi

pelanggan), value proposition (nilai proposisi konsumen), channels (saluran distribusi atau kanal), revenue

stream (sumber pendapatan), key resources (sumber daya dalam perusahaan), customer relationship

(hubungan pelanggan), key activities (kegiatan yang sedang dilakukan), key partnership (kerja sama), dan

cost structure (pemetaan biaya), (Rojas-Garcia et al., 2024).

2.3.1. Customer Segment : Bagian ini menetapkan elemen segmentasi dan hubungannya dengan berbagai
kategori.

2.3.2. Value Proposition : Ini membahas semua komponen penting yang menentukan tujuan pelanggan dan
hubungan pelanggan.

2.3.3. Channels : Hubungan yang terbentuk antara media dan pelanggan Anda dalam pertukaran nilai, yaitu
barang dan jasa.

2.3.4. Revenue Stream : Cara perusahaan mendapatkan uang dari setiap konsumen segmen.

2.3.5. Key Resources : Bagian ini membahas sumber utama dan persediaan yang digunakan oleh model
bisnis.

2.3.6. Customer Relationship : Ini membahas jenis hubungan yang mungkin dilakukan perusahaan dengan
pelanggannya.

2.3.7. Key Activities : Bagian ini menunjukkan perkembangan digitalisasi dari kegiatan dan solusi inovatif
yang menantang standar saat ini.

2.3.8. Key Partnership : Bagian ini membahas perjanjian kerja sama.

2.3.9. Cost Structure : Bagian ini membahas aspek finansial dan ekonomi perusahaan.

3. METODOLOGI PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif dengan Participatory Action Research. Participatory
Action Research merupakan penelitian yang melibatkan pihak-pihak yang relevan (stakeholders) secara
langsung dalam melakukan perubahan dan perbaikan yang lebih baik selama proses penelitian. Peneliti
mendapatkan data secara langsung dari kegiatan Wirausaha Merdeka Crunchy Martabite. Tujuan utama dari
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Participatory Action Research adalah dapat meningkatkan pemahaman yang lebih mendalam baik konteks
sosial, budaya, dan ekonomi di mana penelitian dilakukan, serta untuk mendorong partisipasi langsung dari
mereka yang terlibat.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
Tabel 1. Busieness Model Canvas Crunchy Martabite

Key Partners Key Value Propositions Customer Customer Segment
e Supplier Activities e Martabak kering Relationship e Remaja (khususnya
bahan baku e Produk yang praktis dan o Interaksi pelajar dan
¢ Distributor martabak tahan lama melalui mahasiswa) yang
¢ Influencer kering Umur simpan lebih penjualan suka
dan sosial dengan lama daripada langsung mengkonsumsi
media variasi martabak basah maupun medsos pendamping
rasa Harga terjangkau ° Layanan aktivitasnya
e Promosi Menjadi teman pelanggan
melalui yang langsung
media menyenangkan maupun online
sosial dan sebagai camilan e Respon cepat
e- terhadap
commerce feedback
Channels
e Penjualan
langsung
melalui event
kuliner
e Penjualan
melalui e-
commerce dan
medsos
e Kerjasama
dengan toko
Cost Structure Revenue Stream
e Biaya bahan baku e Penjualan martabak secara retail
e Biaya produksi e Penjualan melalui event bazar
e Biaya pemasaran dan promosi

Tinjauan terhadap setiap komponen dari bidang kegiatan bisnis Crunchy Martabite adalah sebagai berikut :

4.1. Customer Segment

Segmentasi pelanggan atau menentukan segmen target pelanggan yang akan dibangun. Pelanggan dapat
dikategorikan ke dalam berbagai kategori, seperti demografi, geografi, dan psikografi, dan lainnya (Yusuf et
al., 2020). Selain itu, segmentasi yang tepat dapat meningkatkan efisiensi dalam penggunaan sumber daya
pemasaran. Menurut Osterwalder & Pigneur (2010), perusahaan harus membuat keputusan yang sadar
tentang segmen mana yang akan dilayani dan mana yang akan diabaikan. Setelah pilihan ini dibuat,
pemahaman yang kuat tentang kebutuhan pelanggan tertentu akan memungkinkan model bisnis yang
dirancang dengan cermat.

Crunchy MartaBite menargetkan remaja, terutama pelajar dan mahasiswa. Segmentasi ini dipilih karena
mereka cenderung mengonsumsi camilan sebagai pendamping aktivitas sehari-hari mereka, seperti belajar,
bekerja, atau bersantai dengan teman-teman. Makanan yang praktis, lezat dan dapat dibawa kemana saja
biasanya lebih disukai oleh genersi muda, yang biasanya lebih peka terhadap tren makanan baru. Selain itu,
karena mereka aktif di media sosial, pemasaran digital adalah cara yang sangat baik untuk menjangkau
segmen ini.

4.2. Value Proposition
Menurut Osterwalder & Pigneur (2010), pelanggan memilih perusahaan tertentu karena proposisi nilai.
Proporsi nilai merupakan salah satu fitur keunikan yang menentukan mengapa konsumen memilih barang
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atau jasa tertentu. Ini menawarkan solusi untuk masalah pelanggan atau semaksimal mungkin memenuhi
keinginan pelanggan. Keunggulan yang ditawarkan harus menonjol dan berbeda dari bisnis pesaing sehingga
barang atau jasa yang ditawarkan diinginkan oleh pelanggan (Wijaya & Adib, 2019).

Crunchy MartaBite menawarkan proposisi nilai yang menarik bagi pelanggannya. Produk utama adalah
martabak kering, yang praktis dan tahan lama untuk mereka yang membutuhkan camilan untuk aktivitas
sehari-hari. Martabak kering memiliki umur simpan yang lebih lama daripada martabak basah, yang harus
dikonsumsi segera atau memiliki umur simpan yang singkat, sehingga pelanggan dapat menyimpannya lebih
lama tanpa khawatir akan rusak. Selain itu, karena harganya yang terjangkau, Crunchy Martabite cocok untuk
pelajar, mahasiswa, hingga karyawan muda yang memiliki anggaran terbatas tetapi ingin menikmati camilan
lezat. Produk ini dapat digunakan sebagai camilan yang menyenangkan saat berkumpul dengan teman,
bekerja, atau bahkan sebagai oleh-oleh. Nilai-nilai ini membuat Crunchy MartaBite menjadi pilihan yang
menarik bagi konsumen dari berbagai kalangan.

4.3. Channels

Secara sederhana, channels adalah sarana yang digunakan oleh bisnis kita untuk menyampaikan solusi yang
ditawarkan kepada konsumen. Channels ini dapat berupa situs web, iklan online, aplikasi, atau bahkan tenaga
penjual (Magfiroh, 2022).

Crunchy MartaBite menggunakan berbagai saluran distribusi untuk menjangkau konsumen. Salah satu cara
utama untuk berhubungan langsung dengan konsumen dan meningkatkan kesadaran produk adalah melalui
event kuliner. Konsumen juga dapat dengan mudah membeli barang secara online berkat penjualan melalui
e-commerce dan media sosial. Crunchy MartaBite beroperasi secara online melalui platform Shopee. Untuk
memungkinkan produknya dijual di gerai fisik, Crunchy MartaBite akan bekerja sama dengan toko
disekitarnya.

4.4. Customer Relationship

Hubungan pelanggan merupakan suatu unsur yang menggambarkan hubungan yang terbangun antara suatu
bisnis dengan pelanggannya dengan tujuan untuk mempererat hubungan antara pelanggan yang sudah ada
agar tetap setia, menarik pelanggan baru, dan meningkatkan penjualan (Pratini & Setiawan, 2022).

Crunchy MartaBite menggunakan berbagai cara untuk mempertahankan hubungan yang baik dengan
pelanggannya. Interaksi langsung melalui penjualan di tempat dan media sosial memungkinkan bisnis untuk
berkomunikasi secara langsung dengan pelanggan. Misalnya, tim penjualan di event kuliner memiliki
kemampuan untuk mengumpulkan umpan balik langsung dari konsumen mengenai produk yang mereka jual.
Di media sosial, mereka aktif merespons komentar dan pertanyaan dari pengikut, yang membantu
menciptakan hubungan yang lebih dekat dengan audiens. Selain itu, Crunchy MartaBite menawarkan layanan
pelanggan secara langsung maupun online dengan sistem layanan pelanggan yang memungkinkan konsumen
berkomunikasi dengan perusahaan melalui berbagai platform, baik untuk melakukan pemesanan,
mengajukan keluhan, atau menanyakan tentang produk. Fokus utama lainnya adalah respons cepat terhadap
feedback. Crunchy Martabite memastikan pengalaman pelanggan tetap positif dan membangun loyalitas
dengan merespons umpan balik pelanggan dengan cepat dan menyelesaikan masalah yang mungkin muncul.

4.5. Revenue Stream

Cara organisasi mendapatkan uang dari setiap konsumen segmen disebut aliran dana masuk. Aliran dana
inilah yang memungkinkan organisasi bertahan. Pada dasarnya, ada dua jenis pendapatan: transaksional dan
pengulangan (Wijaya & Adib, 2019).

Penjualan martabak kering secara retail baik melalui penjualan langsung maupun online menjadi sumber
utama pendapatan. Penjualan melalui event dan bazar juga menjadi kontributor penting, di mana Crunchy
MartaBite akan mengikuti acara kuliner untuk mempromosikan produk mereka secara langsung kepada
konsumen. Terakhir, penjualan melalui e-commerce memungkinkan produk dijual dengan lebih luas, bahkan
hingga ke konsumen yang berada di luar jangkauan geografis event atau toko fisik.

4.6. Key Resources

Key resources mencakup benda fisik, modal fianansial, intelektual, bahkan sumber daya manusia. Sumber
daya penting tidak selalu dimiliki oleh perusahaan itu sendiri, tetapi perusahaan dapat bekerja sama dengan
mitra penting untuk mendapatkan sumber daya tersebut (Wijayanti & Hidayat, 2020).
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Untuk memastikan keberlanjutan produksi dan operasi yang efisien, Crunchy MartaBite bergantung pada
beberapa sumber daya kunci. Pertama adalah bahan baku berkualitas baik, seperti tepung, gula, minyak, dan
bahan perasa. Kualitas bahan baku sangat memengaruhi cita rasa dan umur simpan produk, sehingga tim
pembelian berfokus pada mendapatkan bahan-bahan terbaik. Selain itu, peralatan produksi dan pengemasan
juga merupakan elemen penting. Sumber daya kunci lainnya adalah tim pemasaran yang bertanggung jawab
dalam menjalankan promosi, mengelola akun media sosial, dan merancang kampanye pemasaran kreatif
untuk meningkatkan brand awareness.

4.7. Key Activities

Untuk menjalankan model bisnisnya dengan baik, perusahaan melakukan kegiatan inti tertentu. Kegiatan inti
ini, seperti sumber daya utama, juga penting dalam proses mendapatkan pendapatan, mempertahankan
hubungan dengan pelanggan, dan menciptakan nilai. Jenis model bisnis menentukan jenis kegiatan inti ini.
Produksi, solusi masalah, dan platform/jaringan adalah tugas penting (Erdian, 2024).

Kegiatan utama Crunchy MartaBite berfokus pada tiga aspek penting: produksi, promosi, dan distribusi.
Produk yang lezat dan tahan lama dibuat dengan standar kebersihan dan efisiensi tinggi dengan menggunakan
bahan yang berkualitas. Tim R&D terus membuat variasi rasa baru untuk membuat produk tetap menarik
bagi pelanggan. Selain produksi, promosi melalui media sosial dan e-commerce memainkan peran penting
dalam menciptakan kesadaran pasar. Tim pemasaran melakukan kampanye promosi di platform Instagram
dengan menggunakan konten visual dan naratif yang menarik. Aktivitas lainnya adalah distribusi penjualan
yang mencakup pengiriman produk ke berbagai toko dan distributor, serta pengelolaan pesanan online.

4.8. Key Partners

Key partnership adalah mitra kerja perusahaan, terutama pemasok (Zulkarnain et al., 2020). Untuk
mendukung perusahaan kita, kita membutuhkan mitra kerja. Jika kita belum menemukan produk atau jasa
yang unik karena kurangnya networking, berarti kita membutuhkan mitra kerja yang dapat membantu
mencapai value proposition kita (Sri Wahyuni, 2021).

Crunchy MartaBite mengandalkan sejumlah mitra kunci untuk menjalankan operasional bisnisnya dengan
efektif. Pertama, ada supplier bahan baku yang memastikan pasokan bahan utama seperti tepung, gula,
cokelat, dan bahan tambahan lainnya selalu tersedia dan berkualitas baik. Pemilihan supplier yang tepat
sangat penting agar bahan baku bisa diperoleh dengan harga kompetitif, tanpa mengorbankan kualitas.

4.9. Cost Structures

Menurut Osterwalder & Pigneur (2010), semua biaya yang dikeluarkan untuk menjalankan model bisnis
dijelaskan dalam struktur biaya. Struktur biaya menjelaskan biaya yang paling penting yang terjadi saat
menjalankan model bisnis tertentu. Ada biaya untuk membuat dan memberikan nilai, mempertahankan
hubungan dengan pelanggan, dan menghasilkan pendapatan.

Struktur biaya Crunchy MartaBite terdiri dari beberapa komponen utama. Yang pertama adalah biaya bahan
baku, yang meliputi semua bahan yang digunakan untuk membuat martabak kering. Bahan baku menjadi
salah satu pengeluaran terbesar dalam operasional sehari-hari. Selanjutnya, ada biaya produksi yang
mencakup tenaga kerja, listrik, dan penggunaan mesin produksi.

5. KESIMPULAN DAN SARAN

Business Model Canvas (BMC) memberikan kerangka kerja yang efektif untuk merancang dan merumuskan
strategi bisnis guna menghadapi persaingan di pasar. Menurut (Osterwalder & Pigneur, 2010), Bisnis Model
Canvas telah menjadi alat yang berguna untuk membantu usaha kecil dan menengah (UMKM)
mengembangkan dan mengelola model bisnis mereka dengan lebih baik. Berdasarkan penelitian (Wijaya &
Adib, 2019), menunjukkan BMC sangat memengaruhi kemajuan bisnis Distro Blackjack. Manajemen Distro
Blackjack akan belajar bagaimana mengembangkan bisnis mereka dengan mempelajarinya secara
menyeluruh tentang kesembilan komponen business model canvas. Penelitian ini menunjukkan bagaimana
sembilan elemen utama BMC saling terkait dan berkontribusi terhadap keberhasilan operasional dan
pengembangan bisnis.

Penelitian ini berbeda dengan penelitian yang lain karena berfokus pada inovasi produk Crunchy Martabite
atau martabak kering yang memiliki nilai tambah karena umur simpan yang lebih lama dan menarik perhatian
siswa dan mahasiswa. Penelitian ini juga menggunakan pendekatan Business Model Canvas (BMC), yang
menguraikan sembilan elemen penting penelitian dan menggunakan metode Participatory Action Research,
yang mengajak langsung para pelaku usaha dan stakeholder untuk berpartisipasi dalam evaluasi dan
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perbaikan strategi bisnis. Selain itu, penelitian ini juga terintegrasi dengan program Wirausaha Merdeka
dalam kerangka Merdeka Belajar Kampus Merdeka (MBKM) juga membuat penelitian ini lebih aplikatif,
karena hasilnya bisa langsung dipakai untuk mengembangkan UMKM disektor kuliner.
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